















FACULTAD DE NEGOCIOS 
CARRERA DE ADMINISTRACIÓN Y GESTIÓN COMERCIAL 
 
 
“Influencia de las rutas de distribución para 
incrementar las ventas de recargas a celulares de la 
Corporación Moresa SAC, Zona II, Trujillo, 2017” 
 
Tesis para optar el título profesional de: 
Licenciado en Administración y Gestión Comercial 
 
Autor: 
Br. Arana Reyes, Manuel Alberto 
Br. Ugáz Chicoma, César Antonio  
 
  Asesor: 
Mg. Robert Neciosup Guibert 
 
 
Trujillo – Perú 
2018 
 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 














APROBACIÓN DE LA TESIS ............................................................ ¡Error! Marcador no definido. 
DEDICATORIA....................................................................................... ¡Error! Marcador no definido. 
AGRADECIMIENTO ......................................................................................................................... IV 
ÍNDICE DE CONTENIDOS ................................................................................................................ V 
ÍNDICE DE TABLAS ............................................................................. ¡Error! Marcador no definido.I 
ÍNDICE DE FIGURAS ..................................................................................................................... VIII 
RESUMEN .............................................................................................. ¡Error! Marcador no definido. 
ABSTRACT ...................................................................................................................................... XII 
CAPÍTULO 1. INTRODUCCIÓN .................................................................................................. 14 
CAPÍTULO 2. MARCO TEÓRICO ............................................................................................... 21 
CAPÍTULO 3. METODOLOGÍA ................................................................................................... 43 
CAPÍTULO 4. RESULTADOS ..................................................................................................... 48 
CAPÍTULO 5. DISCUSIÓN ........................................................................................................ 115 
CAPÍTULO 6. CONCLUSIÓN .................................................................................................... 117 
CAPÍTULO 7. RECOMENDACIÓN ........................................................................................... 119 
CAPÍTULO 8. REFERENCIA .................................................................................................... 120 









 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










ÍNDICE DE TABLAS 
 
TABLA Nº.01. Distribución de los puntos de ventas en la Zona II, de la Corporación Moresa SAC
 .......................................................................................................................................................... 45 
TABLA Nº.02. Distribución de la muestra de los puntos de ventas en la Zona II, Corporación Moresa 
SAC. ................................................................................................................................................. 46 
TABLA Nº.03. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja en 
la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C ..................................................................................... 51 
TABLA Nº.04. Tiempo de espera entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja en la 
Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. ........................................................................................ 51 
TABLA Nº.05. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja en 
la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. .................................................................................... 51 
TABLA Nº.06. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 54 
TABLA Nº.07. Tiempo de espera entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona II de 
la Corporación Moresa S.A.C. .......................................................................................................... 54 
TABLA Nº.08. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 54 
TABLA Nº.09. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 57 
TABLA Nº.10. Tiempo de espera entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona II de 
la Corporación Moresa S.A.C. .......................................................................................................... 57 
TABLA Nº.11. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 57 
TABLA Nº.12. Kilometraje de los distritos de la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. ............ 65 
TABLA Nº.13. Cobertura de visita en el Distrito de Huanchaco en la Zona II de la Corporación 
Moresa S.A.C... ................................................................................................................................ 76 
TABLA Nº.14. Cobertura de visita en el Distrito El Milagro en la Zona II de la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 78 
TABLA Nº.15.Tiempo de entrega en los puntos de ventas en la Zona II de la Corporación Moresa 
S.A.C.  .............................................................................................................................................. 79 
TABLA Nº.16. Venta semanal del mes de enero en la Corporación Moresa S.A.C.. ..................... 81 
TABLA Nº.17. Venta semanal del mes de febrero en la Corporación Moresa S.A.C.. ................... 82 
TABLA Nº.18. Venta semanal del mes de marzo en la Corporación Moresa S.A.C. ..................... 83 
TABLA Nº.19. Venta semanal del mes de abril en la Corporación Moresa S.A.C.. ....................... 84 
TABLA Nº.20. Venta semanal del mes de mayo en la Corporación Moresa S.A.C. ...................... 85 
TABLA Nº.21. Venta semanal del mes de junio de la Corporación Moresa S.A.C. ........................ 86 
 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










TABLA Nº.22. Venta semanal del mes de julio en la Corporación Moresa S.A.C.. ........................ 87 
TABLA Nº.23. Venta semanal del mes de agosto en la Corporación Moresa S.A.C. .................... 88 
TABLA Nº.24. Venta semanal del mes de septiembre en la Corporación Moresa S.A.C.. ............ 89 
TABLA Nº.25. Venta semanal del mes de octubre en la Corporación Moresa S.A.C. ................... 90 
TABLA Nº.26. Venta semanal del mes de noviembre en la Corporación Moresa S.A.C. .............. 91 
TABLA Nº.27. Venta semanal del mes de diciembre en la Corporación Moresa S.A.C... .............. 92 
TABLA Nº.28. Ventas del mes de enero en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. .............................................................................................................................................. 94 
TABLA Nº.29. Ventas del mes de febrero en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. .............................................................................................................................................. 95 
TABLA Nº.30. Ventas del mes de marzo en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. .............................................................................................................................................. 96 
TABLA Nº.31. Ventas del mes de abril en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C... ............................................................................................................................................. 97 
TABLA Nº.32. Ventas del mes de mayo de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. .............................................................................................................................................. 98 
TABLA Nº.33. Ventas del mes de junio de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 99 
TABLA Nº.34. Ventas del mes de julio de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa S.A.C.
 ........................................................................................................................................................ 100 
TABLA Nº.35. Ventas del mes de agosto de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. ............................................................................................................................................ 101 
TABLA Nº.36. Ventas del mes de septiembre de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C... ........................................................................................................................................... 102 
TABLA Nº.37. Ventas del mes de octubre de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. ............................................................................................................................................ 103 
TABLA Nº.38. Ventas del mes de noviembre de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 104 
TABLA Nº.39. Ventas del mes de diciembre de los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C.. ............................................................................................................................................ 105 
TABLA Nº.40. Clientes mensuales por distritos en la Zona II, en la Corporación Moresa S.A.C..112 
TABLA Nº.41. Confiabilidad, capacidad de respuesta y seguridad en la Zona II, en la Corporación 





 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










ÍNDICE DE FIGURAS 
FIGURA Nº.01. Análisis clásico de los canales de distribución. ...................................................... 33 
FIGURA Nº.02. Estrategias básicas cuya combinación permite planificar sistema de distribución 37 
FIGURA Nº.03. Administración en Ventas ....................................................................................... 41 
FIGURA Nº.04. Organigrama de la Corporación Moresa SAC. ...................................................... 49 
FIGURA Nº.05. Mapa de la Esperanza Parte baja. ......................................................................... 67 
FIGURA Nº.06. Mapa del distrito de Huanchaco ............................................................................. 70 

























 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










ÍNDICE DE CUADROS 
CUADRO Nº.01. Operacionalización de la variable ruta de distribución y ventas. ......................... 43 
CUADRO Nº.02. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja 
en la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C.  .............................................................................. 50 
CUADRO Nº.03. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco de la Zona 
II de la Corporación Moresa S.A.C................................................................................................... 53 
CUADRO Nº.04. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro de la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 56 
CUADRO Nº.05. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja en 
la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C ..................................................................................... 59 
CUADRO Nº.06. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 61 
CUADRO Nº.07. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 63 
CUADRO Nº.08. Distribución de los puntos de ventas de la Esperanza baja en la Zona II de la 
Corporación Moresa S.A.C.  ............................................................................................................ 66 
CUADRO Nº.09. Distribución de los puntos de ventas de Huanchaco en la Zona II de la Corporación 
Moresa S.A.C.. ................................................................................................................................. 68 
CUADRO Nº.10. Distribución de los puntos de ventas de El Milagro en la  Zona II de la Corporación 
Moresa S.A.C.  ................................................................................................................................. 71 
CUADRO Nº.11. Cobertura de visita  en el Distrito de La Esperanza baja en la Zona II de la 
Corporación Moresa S.A.C.. ............................................................................................................ 74 
CUADRO Nº.12. Cobertura de visita en el Distrito de Huanchaco en la Zona II de la Corporación 
Moresa S.A.C.. ................................................................................................................................. 75 
CUADRO Nº.13. Cobertura de visita en el Distrito El Milagro en la Zona II de la Corporación Moresa 









 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










ÍNDICE DE GRÁFICOS 
 
GRÁFICO Nº.01. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja 
en la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C ................................................................................ 52 
GRÁFICO Nº.02. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona 
II de la Corporación Moresa S.A.C................................................................................................... 55 
GRÁFICO Nº.03. Tiempo de recorrido entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona 
II de la Corporación Moresa S.A.C................................................................................................... 58 
GRÁFICO Nº.04. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito de La Esperanza baja 
en la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. ............................................................................... 60 
GRÁFICO Nº.05. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito Huanchaco en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 62 
GRÁFICO Nº.06. Tiempo de retraso entre los puntos de ventas del Distrito El Milagro en la Zona II 
de la Corporación Moresa S.A.C...................................................................................................... 64 
GRÁFICO Nº.07. Kilometraje de los distritos de la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. ....... 65 
GRÁFICO Nº.08. Cobertura de visita en el Distrito de Huanchaco en la Zona II de la Corporación 
Moresa S.A.C. .................................................................................................................................. 76 
GRÁFICO Nº.09. Cobertura de visita en el Distrito El Milagro en la Zona II de la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 78 
GRÁFICO Nº.10. Cobertura de visita en  la Zona II de la Corporación Moresa S.A.C. .................. 80 
GRÁFICO Nº.11. Venta semanal del mes de enero en la Corporación Moresa S.A.C. .................. 81 
GRÁFICO Nº.12. Venta semanal del mes de febrero en la Corporación Moresa S.A.C. ............... 82 
GRÁFICO Nº.13. Venta semanal del mes de marzo en la Corporación Moresa S.A.C. ................. 83 
GRÁFICO Nº.14. Venta semanal del mes de abril en la Corporación Moresa S.A.C. .................... 84 
GRÁFICO Nº.15. Venta semanal del mes de mayo en la Corporación Moresa S.A.C. .................. 85 
GRÁFICO Nº.16. Venta semanal del mes de junio en la Corporación Moresa S.A.C. ................... 86 
GRÁFICO Nº.17. Venta semanal del mes de julio en la Corporación Moresa S.A.C. .................... 87 
GRÁFICO Nº.18. Venta semanal del mes de agosto en la Corporación Moresa S.A.C. ................ 88 
GRÁFICO Nº.19. Venta semanal del mes de septiembre en la Corporación Moresa S.A.C. ......... 89 
GRÁFICO Nº.20. Venta semanal del mes de octubre en la Corporación Moresa S.A.C. ............... 90 
GRÁFICO Nº.21. Venta semanal del mes de noviembre en la Corporación Moresa S.A.C. .......... 91 
GRÁFICO Nº.22. Venta semanal del mes de diciembre en la Corporación Moresa S.A.C. ........... 92 
GRÁFICO Nº.23. Venta semanal de la Zona II en la Corporación Moresa S.A.C. ......................... 93 
GRÁFICO Nº.24. Ventas del mes de enero en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa
 .......................................................................................................................................................... 94 
GRÁFICO Nº.25. Ventas del mes de febrero en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa
 .......................................................................................................................................................... 95 
 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 










GRÁFICO Nº.26. Ventas del mes de marzo en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa.
 .......................................................................................................................................................... 96 
GRÁFICO Nº.27. Ventas del mes de abril en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 97 
GRÁFICO Nº.28. Ventas del mes de mayo en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 98 
GRÁFICO Nº.29. Ventas del mes de junio en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................... 99 
GRÁFICO Nº.30. Ventas del mes de julio en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 100 
GRÁFICO Nº.31. Ventas del mes de agosto en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 101 
GRÁFICO Nº.32. Ventas del mes de septiembre en los distritos de la Zona II, en la Corporación 
Moresa S.A.C. ................................................................................................................................ 102 
GRÁFICO Nº.33. Ventas del mes de octubre en los distritos de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 103 
GRÁFICO Nº.34. Ventas del mes de noviembre en los distritos de la Zona II, en la Corporación 
Moresa S.A.C. ................................................................................................................................ 104 
GRÁFICO Nº.35. Ventas del mes de diciembre en los distritos de la Zona II, en la Corporación 
Moresa S.A.C. ................................................................................................................................ 105 
GRÁFICO Nº.36. Ventas  mensuales del distrito La Esperanza de la Zona II, en la Corporación 
Moresa S.A.C. ................................................................................................................................ 106 
GRÁFICO Nº.37. Ventas  mensuales del distrito El Milagro de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 107 
GRÁFICO Nº.38. Ventas  mensuales del distrito Huanchaco de la Zona II, en la Corporación Moresa 
S.A.C. ............................................................................................................................................. 108 
GRÁFICO Nº.39. Ventas  mensuales de la Zona II, en la Corporación Moresa S.A.C. ................ 109 
GRÁFICO Nº.40. Comparativa del 2016 y el 2018 de ventas  mensuales por distrito de la Zona II, 
en la Corporación Moresa S.A.C.................................................................................................... 110 
GRÁFICO Nº.41. Incremento y disminución de ventas entre el año  2016 y el 2018 en la Zona II, en 
la Corporación Moresa S.A.C. ........................................................................................................ 111 
GRÁFICO Nº.42. Clientes del año 2016 y 2017 en la Zona II, en la Corporación Moresa S.A.C. 112 
GRÁFICO Nº.43. Confiabilidad, capacidad de respuesta y seguridad en la Zona II, en la Corporación 




 “INFLUENCIA DE LAS RUTAS DE DISTRIBUCIÓN PARA INCREMENTAR LAS 
VENTAS DE RECARGAS A CELULARES DE LA CORPORACIÓN MORESA SAC, 














El objetivo general de la investigación es diseñar una estrategia en las rutas de distribución 
para las ventas de recargas a celulares de la Corporación Moresa SAC, Zona II, Trujillo, 
2017. Para lo cual se utilizó un diseño descriptivo correlacional de corte transversal, no 
experimental de tipo cuantitativo; La población en estudio consta de 159 clientes, tomando 
una muestra de 66 distribuido equitativamente en los distritos de La Esperanza, Huanchaco, 
El Milagro, a través de una técnica de investigación y análisis de información de nivel 
primario y secundario aplicando como técnica la observación e indagación documental y un 
cuestionario se determinó que de los 3 distritos de la Corporación Moresa SAC., se afirma 
que el tiempo de traslado entre un punto de venta y otro  en el Distrito de la Esperanza es 
de 75 minutos (1 hora con 25 minutos), en el Distrito Huanchaco es de 154 minutos (2 horas 
con 56 minutos) y en el Distrito del Milagro es de 176 minutos (2 horas aproximadamente). 
Así mismo el asesor de venta cuando llega a un punto de venta puede quedarse en el mismo 
a absolver preguntas, reclamos o pegando afiches, demorando aproximadamente en el 
Distrito de la Esperanza 82 minutos (1 hora con 36 minutos), en el Distrito Huanchaco  114 
minutos (1 hora con 9 minutos) y en el Distrito del Milagro se demora con los clientes 119 
minutos (1 hora aproximadamente). Siendo el tiempo de llegar de un punto de venta a otro 
el siguiente: En el distrito La Esperanza 157 minutos (2 horas con 61 minutos), Distrito 
Huanchaco 268 minutos (4 horas con 46 minutos) y en el último distrito El Milagro 295 
minutos (4 horas aproximadamente). 
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The general objective of the research is to design a strategy in the distribution routes for 
sales of mobile recharges of the Corporation Moresa SAC, Zone II, Trujillo, 2017. For which 
a cross-sectional descriptive design was used, not experimental of quantitative type; The 
population under study consists of 159 clients, taking a sample of 66 distributed equally in 
the districts of La Esperanza, Huanchaco, El Milagro, through a technique of research and 
analysis of information at the primary and secondary levels, applying as a technique the 
observation and documentary inquiry and a questionnaire it was determined that of the 3 
districts of the Corporación Moresa SAC., it is affirmed that the transfer time between one 
point of sale and another in the District of Hope is 75 minutes (1 hour and 25 minutes) , in 
the Huanchaco District it is 154 minutes (2 hours with 56 minutes) and in the District of the 
Miracle it is 176 minutes (2 hours approximately). Likewise, the sales consultant when he 
arrives at a point of sale can remain in the same to answer questions, claims or posting 
posters, delaying approximately in the District of Hope 82 minutes (1 hour with 36 minutes), 
in the Huanchaco District 114 minutes (1 hour with 9 minutes) and in the District of Milagro 
it takes about 119 minutes for the clients (approximately 1 hour). Being the time to get from 
one point of sale to another the following: In the La Esperanza district 157 minutes (2 hours 
with 61 minutes), Huanchaco District 268 minutes (4 hours with 46 minutes) and in the last 
district El Milagro 295 minutes (4 hours approximately). 
 




































No se puede acceder al texto completo pues contiene datos 
confidenciales. 
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